



SIMPULAN, KETERBATASAN DAN SARAN 
 
5.1. Simpulan 
Berdasarkan pembahasan yang dilakukan pada bab sebelumnya, dapat 
disimpulkan bahwa pengendalian internal pada prosedur siklus penjualan di PT. 
Kertopaten Kencana masih kurang efektif dan efisien, karena dari hasil evaluasi yang 
dilakukan, masih ada beberapa kelemahan yang menimbulkan risiko yang cukup 
merugikan perusahaan dan bagi para pelanggan. Berikut adalah masalah-masalah 
pada PT. Kertopaten Kencana: 
1. Perusahaan tidak menetapkan besarnya batas kredit bagi setiap pelanggan 
untuk masing-masing pola pemasaran yang dilakukan (baik pemasaran agensi, 
salesman maupun toko-toko). Akibat tidak ditetapkan batas kredit, perusahaan 
memiliki piutang tidak tertagih yang menumpuk dan berdampak pada 
keterlambatan produksi ulang pupuk karena terjadi keterlambatan pembayaran 
piutang oleh pelanggan. Dampak lain keterlambatan pembayaran dari 
pelanggan akan menyebabkan proses pembelian terhadap bahan pembuatan 
pupuk ikut menurun. 
2. Tidak adanya nomor urut tercetak pada dokumen Delivery Order (DO) dan 
Surat Jalan (SJ).  Akibat tidak dibuatkan dokumen dengan nomor tercetak, 
perusahaan sering mengalami selisih persediaan barang dagangan saat 
melakukan stok opname bulanan. Pada akhir bulan, stok persediaan digudang 
tidak sama dengan jumlah penjualan. Manajemen mengalami kesulitan dalam 
melacak persediaan tersebut. Dampak lain dari tidak dibuatkan dokumen 
dengan nomor urut tercetak yaitu timbul kelalaian dalam hal pencatatan 
pesanan pelanggan. Perusahaan sering mencatat pesanan pelanggan A namun 
dikirim kepada pelanggan B akibat nomor order yang sama. Bagian gudang 
mencatat sebagai satu pesanan dan dibuat hanya satu surat jalan. Pelanggan 
sering melakukan komplain karena keterlambatan dan kesalahan pengiriman 
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barang. Hal ini dapat menyebabkan hilangnya kepercayaan pelanggan yang 
berdampak pada berkurangnya pendapatan perusahaan. 
3. Manajemen belum melakukan pengendalian atau kontrol tentang posisi 
piutang dengan menyiapkan daftar umur piutang (aging schedule). Perusahaan 
mengalami permasalahan dalam mengidentifikasi pelanggan yang sudah jatuh 
tempo dan besarnya jumlah tagihan sebenarnya yang harus dibayar. Hal ini 
menyebabkan ada beberapa pelanggan yang mengalamin piutang tidak 
tertagih. Bagian penagih mengalami kesusahan dalam melakukan 
pengendalian piutang tak tertagih tersebut. 
4. Tidak adanya pengendalian manajemen yang baik terhadap sistem penagihan 
kepada pelanggan. PT. Kertopaten Kencana melakukan penagihan melalui 
bagian salesman namun sering terjadi kesalahan komunikasi dengan bagian 
penjualan (admin). Dalam hal ini, bagian salesman yang berhubugan langsung 
dengan bagian pelanggan, secara tidak langsung memiliki catatan atas setiap 
barang atau item  yang dipesankan oleh pelanggan kepada perusahaan. 
Dengan demikian, ketika pelanggan ingin melakukan pembayaran kepada 
pihak penagihan, uang yang di dapatkan tersebut bisa saja di bawa kabur oleh 
bagian penagihan tersebut.  
 
5.2.     Keterbatasan 
 Keterbatasan dalam penelitian ini yaitu, dalam melakukan evaluasi 
pengendalian internal perusahaan pada siklus penjualan, hanya terbatas pada 
metode wawancara dan pengamatan langsung. Wawancara dilakukan pada 
saat jam kerja perusahaan, sehingga informasi yang diperoleh tidak 
menyeluruh khususnya ke karyawan lain. Wawancara dilakukan hanya 




Keterbatasan lain yang didapatkan oleh peneliti dalam penelitian ini adalah 
penentuan besar kecilnya batas kredit yang tidak dapat di bahas oleh peneliti 
pada penelitian ini berkaitan dengan kebijakan manajemen dan keputusan 
manajemen. 
5.3.    Saran 
Berikut ini adalah beberapa saran yang dapat menjadi bahan evaluasi 
manajemen PT. Kertopaten Kencana atas hasil penelitian, yaitu: 
1. Manajemen perusahaan sebaiknya menentukan batas kredit kepada para 
pelanggannya agar tidak terjadi penumpukan piutang yang menghambat 
operasional perusahaan kedepannya dengan besaran batas kredit yang 
dapat dirundingkan oleh pihak perusahaan sendiri. Manajemen harus 
memiliki aturan yang baik agar pihak perusahaan maupun pelanggan 
saling menguntungkan di dalam sebuah bisnis. 
2. Manajemen perusahaan sebaiknya membuat dokumen Surat DO dan SJ 
dengan nomor urut tercetak agar mengurangi terjadinya kesalahan dan 
fraud oleh karyawan. Pencegahan dini dengan perbaikan dokumen akan 
mampu meningkatkan kepercayaan pelanggan dan mengurangi terjadinya 
order fiktif. 
3. Manajemen seharusnya menyiapkan arsip piutang dengan membuat aging 
schedule agar mengetahui posisi terbaru piutang pelanggan yang sudah 
jatuh tempo. Hal ini membantu perusahaan mengecek pelanggan yang 
belum melunasi, yang masih jatuh tempo dan yang sudah lunas. Sehingga 
tidak akan timbul lupa tagih kepada pelanggan akibat lupa dicatat. 
4. Manajemen perusahaan sebaiknya untuk melakukan pengendalian internal 
terhadap bagian penagihan yang bertujuan mengurangi dan mencegah 
terjadinya kecurangan dengan cara yang dapat ditentukan sendiri oleh 
pihak manajemen agar perusahaan dapat semakin baik di kemudian hari. 
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Dengan saran yang diberikan, diharapkan PT. Kertopaten Kencana semakin baik dan 
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